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Basically, every business has a strategy in the business, the strategy used is to develop 
and maintain a business. The purpose of this study is to describe the condition of the 
business and marketing strategies aluminum craft by utilizing social networks at Desa 
Tanjung Atap Barat Kecamatan Tanjung Batu Kabupaten Ogan Ilir. The theory used is 
the social network theory from Wellman consisting of a bond, intensity, resources, 
distribution. The method used is descriptive qualitative. Sources of data derived from 
primary data through interviews and observations of the object of study and the 
secondary data obtained through documentation. The purposive technique used to 
determain informants aiming to get a lot of information related to the study. Data 
analysis techniques performed by several stages, such as data reduction, data 
presentation, and conclusion. The results of this study shows that for decades crafting 
aluminum has lasted for generations. The development of business in the past year 
experienced a drop in demand which resulted in a decrease in the amount of revenue of 
the business actors. Marketing strategies implemented by businesses actors is by using 
marketing mix known as 4P (product, price, promotion and place). Network used by 
businesses are aluminum craft labor, raw material suppliers, wholesalers, local 
government, transportation and consumer or customer. This network arose on the 
basis of kinship, friendship, know each other personally, trust, help each other, equality, 
same home and mutual need. 





Pada dasarnya setiap usaha memiliki strategi dalam berusaha, strategi digunakan 
untuk mengembangkan serta mempertahankan usaha. Tujuan penulisan penelitian ini 
adalah untuk mengetahui gambaran kondisi usaha dan strategi pemasaran kerajinan 
aluminium dengan memanfaatkan jaringan sosial di Desa Tanjung Atap Barat 
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Kecamatan Tanjung Batu Kabupaten Ogan Ilir. Teori yang digunakan adalah teori 
jaringan sosial wellman yang terdiri dari ikatan, intensitas, sumber daya, distribusi. 
Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif yang bersifat deskriptif. Sumber 
data yang diperoleh dari data primer melalui wawancara dan observasi terhadap objek 
penelitian dan untuk data sekunder diperoleh melalui dokumentasi. Penentuan 
informan dilakukan secara purposive dengan tujuan untuk mendapatkan banyak 
informasi yang berkaitan dengan penelitian. Teknik analisis data dilakukan dengan 
beberapa tahapan seperti  reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa selama puluhan tahun kerajinan aluminium 
telah berlangsung secara turun-temurun. Perkembangan usaha dalam satu tahun 
terakhir mengalami penurunan permintaan yang berakibat pada penurunan jumlah 
pendapatan para pelaku usaha. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh pelaku usaha 
adalah dengan menggunakan marketing mix yang dikenal dengan istilah 4P (product, 
price, promotion and place). Jaringan yang digunakan oleh pelaku usaha kerajinan 
aluminium adalah tenaga kerja, pemasok bahan baku, pengepul, Pemerintah Daerah, 
jasa transportasi dan konsumen atau pelanggan. Jaringan ini timbul atas dasar 
kekeluargaan, pertemanan, saling mengenal secara pribadi, kepercayaan, saling tolong 
menolong, kesamaan tempat tinggal dan saling membutuhkan. 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Kerajinan Aluminium, Jaringan Sosial. 
 
PENDAHULUAN 
Pada dasarnya setiap perusahaan mempunyai strategi dalam berusaha. 
Strategi merupakan serangkaian keputusan para pemimpin yang memusatkan 
perhatiannya pada tujuan jangka panjang, agar tujuan tersebut dapat dicapai. 
Demi tercapainya tujuan perusahaan itu, maka perlu diketahui bagaimana nilai 
pelanggan diciptakan oleh suatu perusahaan dan bagaimana nilai pelanggan 
yang baik dapat memberikan kepuasan pelanggan. Suatu perusahaan akan 
terus berupaya untuk mempertahankan kesinambungan usaha perusahaan 
yang dicapai melalui pelaksanaan rencana strategi yang terprogram dengan 
baik. Peningkatan upaya tersebut, terlihat dari adanya pengembangan strategi 
pemasaran dalam bisnis dan korporasi. Perusahaan dalam mengembangkan 
usaha tidak hanya melalui strategi pemasarannya, dalam mengembangkan 
usahanya perusahaan tidak mampu bekerja sendiri melainkan harus 
mempunyai suatu jaringan. Jaringan akan terbentuk melalui komunikasi yang 
baik antar aktor. Adanya komunikasi yang baik dapat membentuk suatu 
jaringan dalam usaha, jaringan dalam usaha  dapat disebut sebagai pelicin, 
karena jaringan dalam usaha dapat membantu dalam melaksanakan atau 
mengatasi suatu masalah dalam perusahaan. 
Desa Tanjung Atap Barat merupakan desa hasil pemekaran dari Desa 
Tanjung Atap (Induk) yang diresmikan oleh bapak bupati Ogan Ilir pada Januari 
2007. Jumlah penduduk Desa Tanjung Atap Barat mencapai 2.053 jiwa dengan 
jumlah KK (Kepala Keluarga) sebanyak 495 KK. Di desa ini terdapat beberapa 
kerajinan rumah tangga yaitu kerajinan aluminium, tikar purun, pertukangan 
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dan lain-lain. Di desa ini rata-rata penduduknya bermata pencaharian sebagai 
pengrajin. Salah satu kerajinan yang cukup terkenal di desa ini adalah kerajinan 
aluminium, dimana desa ini sudah berpuluh-puluh tahun dikenal sebagai desa 
penghasil kerajinan aluminium. Barang-barang yang dihasilkan berupa 
peralatan rumah tangga seperti kuali, dandang, wajan, panci, cetakan kue, 
rantang dan lainnya. Menurut Profil Desa Tanjung Atap Barat jumlah orang 
yang menjadi pengrajin serta memiliki usaha kerajinan aluminium sebanyak 
678 (enam ratus tujuh puluh delapan) orang atau 55% masyarakat desa ini 
bermata pencaharian sebagai pengrajin aluminium. 
Di dalam industri kerajinan aluminium, di Desa Tanjung Atap Barat 
terdapat beberapa tipe pelaku usaha yang masih bertahan hingga saat ini. 
Pelaku usaha kerajinan aluminium ini terbagi menjadi 3 golongan yaitu: 
1. Tipe 1, pelaku usaha kerajinan aluminium yang mempunyai tempat sendiri 
atau toko serta melakukan produksi sendiri. 
2. Tipe 2, pelaku usaha kerajinan aluminium mempunyai tempat atau toko 
dimana tipe ini pelaku usaha hanya sebagai penampung atau pengepul 
saja tanpa melakukan produksi sendiri. 
3. Tipe 3, pelaku usaha kerajinan aluminium hanya melakukan produksi tidak 
memiliki tempat atau toko untuk menjual hasil produksinya. Jika tidak 
mereka hanya memproduksi setiap ada pesanan saja. 
Sampai saat ini pelaku usaha masih memproduksi barang kerajinan 
aluminium, permintaan akan barang dari dalam dan luar desa seperti daerah 
Prabumulih, Pagaralam, Bengkulu, Jambi, Padang, dan Lampung yang 
menjadikan citra tersendiri sebagai desa pengrajin aluminium, serta menuntut 
mereka untuk terus menghasilkan barang. Biasanya dalam memasarkan 
kerajinan aluminium pengrajin akan membuka usaha sendiri di rumah dan juga 
memasarkannya di luar desa, dimana tempat yang dijadikan sebagai lokasi 
pembuatan kerajinan aluminium juga dimanfaatkan para pengrajin sebagai 
lokasi untuk memasarkan barang dagangannya. Ada juga pelaku usaha yang 
memasarkan barang dagangannya tidak hanya di rumah melainkan ke pasar 
atau tempat lainnya. Proses pemasaran yang dilakukan oleh para pelaku tidak 
hanya terjadi di daerah Ogan Ilir saja, melainkan memasarkannya ke luar 
daerah. 
Proses pemasaran kerajinan aluminium tidak terlepas dari adanya 
jaringan-jaringan yang ada di dalam usaha, jaringan yang terbentuk adalah aset 
terpenting dalam mempertahankan kelangsungan usaha, dimana para pelaku 
usaha akan berusaha untuk membangun jaringan sosial yang kuat sesama 
pelaku usaha, tenaga kerja, pelanggan, pemasok bahan baku, Pemerintah 
Daerah, pengepul, jasa transportasi dan korporasi. Jaringan ini memiliki 
manfaat yang berguna bagi para pelaku usaha dimana dapat mempermudah 
proses jalannya pemasaran produk. Jaringan antara pelaku usaha dengan 
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pelanggan juga akan mempermudah pelaku usaha untuk memprediksi barang 
dagangannya yang diinginkan pembeli karena dari jaringan dengan pelanggan 
para pelaku usaha akan memperoleh informasi tersebut. 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitin ini menggunakan pendekatan kualitaif, metode pengumpulan 
data dilakukan melalui observasi, wawancara mendalam dan dokumentasi 
terhadap 10 informan sebagai subyek dalam kasus penelitian. Subyek kasus 
dalam penelitian ini yaitu masyarakat Desa Tanjung Atap Barat Kecamatan 
Tanjung Batu Kabupaten Ogan Ilir yang bekerja sebagai pelaku usaha kerajinan 
aluminium. Lokasi penelitian di Desa Tanjung Atap Barat Kecamatan Tanjung 
Batu Kabupaten Ogan Ilir. Penelitian ini menggunakan strategi penelitian studi 
kasus dengan maksud menggambarkan permasalahan yang peneliti lakukan 
tentang bagaimana strategi pemasaran kerajinan aluminium dengan 
memanfaatkan jaringan sosial, peneliti menggambarkan permasalahan tanpa 
maksud mencari teori baru. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Gambaran Kondisi Usaha Kerajinan Aluminium Di Desa Tanjung Atap Barat 
Kecamatan Tanjung Batu Kabupaten Ogan Ilir 
Di Desa Tanjung Atap Barat Kecamatan Tanjung Batu Kabupaten Ogan Ilir 
rata-rata penduduknya mempunyai mata pencaharian sebagai pengrajin 
aluminium, dimana terdapat 678 orang atau lebih dari separuh yang bekerja 
sebagai pengrajin aluminium. Sejak dahulu desa ini sudah dikenal sebagai desa 
penghasil kerajinan aluminium yang memiliki produk dengan kualitas yang baik 
walaupun hanya dengan menggunakan peralatan sederhana dan manual. Lama 
usaha kerajinan aluminium ini mulai dari ± 5 tahun sampai 50 tahun. 
Pada saat menjalani usaha kerajianan aluminium penghasilan yang 
didapat 1 tahun terakhir dari penjualan aluminium ini berkisar ± Rp2.000.000. 
Pada tahun sebelumnya penghasilan pengrajin aluminium bisa mencapai ± 
Rp3.000.000 Penurunan pendapatan ini diakibatkan oleh krisis ekonomi yang 
melanda Indonesia, dimana harga karet dan sawit yang merupakan 
penghasilan masyarakat menurun serta meningkatnya harga sembako di 
pasaran. Seperti penuturan yang diungkapakan oleh AS, bahwa: 
“Penghaselan ku iko tak tentu, kalu berapo jumlahnyo sebulan tu tak pacak 
mastikenyo, tapi kiro-kiro dapatlah kurang lebeh Rp2.000.000 oleh karit 
dengan sawit iko regonyo anjlok jadi sepi urang belianan barang kerajinan 
aluminium.” 
“Penghasilan saya ini tidak menentu, kemungkinan berapa jumlah satu bulan 
itu tidak bisa memastikannya, tapi kira-kira mencapai kurang lebih 
Rp2.000.000 karena karet dan sawit ini harganya anjlok jadi sepi orang 
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berbelanja barang kerajinan aluminium” (wawancara tanggal 18 Desember 
2015). 
Proses pembuatan kerajinan aluminium dimulai dari pembelian bahan 
baku hingga produk dikerjakan oleh satu pengrajin, karena pemberian upah 
dihitung untuk saatu keping aluminium yang dikerjakan oleh satu pengrajin. 
Namun bagi pengrajin yang dibantu oleh istri maupun anaknya biasanya ada 
pembagian kerja seperti istri yang mendapat bagian untuk memberi lem dan 
mengecat kerajinan aluminium, anak mendapatkan bagian pada proses 
pemadatan. Selanjutnya setelah bahan baku sampai ketangan pengrajin proses 
berikutnya adalah pembentukan pola sesuai dengan produk yang akan dibuat. 
Pola digunting hingga menghasilkan bagian-bagian poduk, pola kemudian 
digabungkan hingga membentuk produk yang dibuat dengan menggunakan 
lem khusus aluminium. Proses pengecatan dilakukan untuk menyamarkan 
bekas cat yang digunakan untuk menggabungkan pola. Selanjutnya proses 
terakhir adalah pemadatan pola dengan cara memukul pelan pada bagian 
bawah rangkaian pola, setelah selesai rangkaian pola sudah menjadi produk 
yang siap untuk dipasarkan. 
Usaha kerajinan aluminium di Desa Tanjung Atap Barat Kecamatan 
Tanjung Batu kabupaten Ogan Ilir saat ini sedang mengalami penurunan. 
Seperti yang telah dijelaskan sebelumnya bahwa untuk satu tahun terakhir ini 
pengrajin aluminium mengalami penurunan pendapatan dan permintaan yang 
cukup drastis, dimana dipengaruhi oleh krisis ekonomi yang sedang dihadapi 
Indonesia, harga karet dan sawit yang murah secara otomatis membuat 
permintaan akan produk berkurang dan pendapatan pun ikut menurun. Krisis 
keuangan global yang mempengaruhi hubungan sosial seluruh elemen mulai 
dari pemerintah hingga konsumen. Perubahan pendapatan masyarakat dapat 
mempengaruhi permintaan dan juga penawaran pada pelaku usaha dan faktor 
lainnya adanya hubungan sosial dan keadaan politik yang stabil. Seperti yang 
diungkapakan oleh informan  ZH dan ES. Dimana ZH mengatakan bahwa: 
“Man bak kari iko sepi urang meli barang kerajinan aluminium, biasonyo 
barang jualanku iko gancang abis, oleh mosem dang saro, galonyo serba 
mahal jadi barang-barangku banyaklah tetahan di rumah ikoni cuma 
beberapo bae yang laku.” 
“Untuk saat ini sepi orang membeli kerajinan aluminium, biasanya barang 
jualan saya ini cepat habis, karena musim sedang susah, semuanya serba 
mahal jadi barang-barang saya lebih banyak tertahan di rumah ini cuma 
beberapa saja yang laku” (wawancara tanggal 18 Desember 2015). 
Pada tahun 2010 pendapatan perkapita penduduk yaitu Rp3.600.000 dan 
meningkat pada tahun 2011 menjadi Rp3.745.000 namun seiring 
perkembangan usaha kerajinan aluminium untuk saat ini khususnya untuk satu 
tahun terakhir ini pengrajin aluminium mengalami penurunan sehingga dalam 
pembuatan aluminium itu sendiri sekarang sudah semakin berkurang. Dengan 
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adanya penurunan akan permintaan produk kerajinan aluminium maka 
masyarakat Desa Tanjung Atap Barat kesulitan untuk mengembangkan 
usahanya. 
Strategi Pemasaran Kerajinan Aluminium Di Desa Tanjung Atap Barat 
Kecamatan Tanjung Batu Kabupaten Ogan Ilir 
Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan 
aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari 
waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, 
terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan 
keadaan persaingan yang selalu berubah. Strategi pemasaran yang digunakan 
oleh pengrajin aluminium di Desa Tanjung Atap Barat adalah Marketing Mix 
(bauran pemasaran) dari kotler, antara lain product, price, promotion dan 
place. bauran pemasaran mempunyai peranan penting dalan mempengaruhi 
konsumen untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan dan keberhasilan 
suatu pemasaran baik pemasaran produk maupun pemasaran jasa di pasar. 
Produk merupakan salah satu faktor terpenting dalam meningkatkan 
volume penjualan perusahaan. Tanpa produk, suatu perusahaan tidak dapat 
melakukan kegiatan untuk mencapai hasil yang diharapkan. Strategi produk 
yang dilakukan oleh pelaku usaha kerajinan aluminium di Desa Tanjung Atap 
Barat adalah dengan melakukan pengembangan produknya dengan membuat 
beraneka ragam bentuk kerajinan aluminium sesuai dengan selera atau 
permintaan konsumen. Akibat kurangnya informasi dahulunya masyarakat 
Desa Tanjung Atap Barat hanya mengetahui dan membuat beberapa saja 
bentuk kerajinan aluminium, tetapi seiring berkembangnya zaman serta 
masuknya sedikit informasi yang didapat membuat pengrajin aluminium ini 
telah mampu memproduksi beragam bentuk produk kerajinan aluminium serta 
dengan adanya permintaan dari pelanggan atas produk baru yang akan 
dihasilkan. Selain meningkatkan laba dengan cara melakukan strategi 
pengembangan produk, biasanya para pengrajin juga melakukan sesuatu yang 
dapat menarik minat pembeli dengan cara mendesain bentuk yang unik 
terhadap kerajinan aluminiumnya. Karena menurut pengrajin di Desa Tanjung 
Atap Barat cara ini mampu menarik minat pembeli. 
Para pelaku usaha kerajinan aluminiun juga melakukan strategi dalam hal 
kualitas. Kualitas produk kerajinan aluminium yang dihasilkan oleh beberapa 
pengrajin aluminium di desa ini memang hampir sama, dikarenakan bahan 
baku yang mereka gunakan dibeli dari pedagang khusus bahan baku kerajinan 
aluminium di desa mereka sendiri. Tetapi yang membedakannya adalah 
ketelitian yang dimiliki setiap individu akan menentukan kualitas hasil produk, 
apalagi untuk saat ini masih banyak pengrajin yang berusia lanjut, ini dapat 
mengakibatkan ketelitian akan produk juga menurun. Pelaku usaha kerajinan 
aluminium di Desa Tanjung Atap Barat dalam strategi kualitas mereka memilih 
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untuk menggunakan bahan baku aluminium yang memiliki ketebalan 0,5 dan 
0,8 saja, serta paku kawat dan lem khusus aluminium. Dengan ketebalan 
tersebut produk kerajinan aluminum yang dihasilkan mampu memiliki kualitas 
yang baik.  
Penetapan harga jual produk biasanya didasarkan pada perhitungan 
pokok pembuatan produk mulai dari bahan mentah menjadi barang jadi, 
ditambah persentase keuntungan yang ingin didapatkan oleh suatu usaha 
tersebut. Dalam menetapkan harga kerajinan aluminium para pengrajin 
menggunakan beberapa strategi dalam penetapan harga yaitu, penetapan 
harga dengan menghitung biaya pembelian bahan baku, kemudian tingkat 
kesulitan dalam mengerjakan kerajinan tersebut, ukuran produk, dan 
ketebalan dari aluminium. Tetapi berbeda dengan para pengepul kerajinan 
aluminium, mereka menetapkan strategi harga dengan cara memperhitungkan 
dari harga yang diberikan oleh pengrajin kemudian baru memperhitungkan 
jumlah keuntungan yang diinginkan. Apalagi jika pengepul memberlakukan 
sistem pembayaran secara menyicil, harga yang dipatok harus dinaikan lagi 
karena tenggang waktu pembayaran yang diberikan pengepul kepada 
pelanggan. 
Strategi penentuan  harga yang dilakukan oleh para pelaku usaha 
kerajinan aluminium di desa ini merupakan langkah yang tepat untuk 
mempertahankan pelanggan tetapnya dan juga konsumen. Strategi penentuan 
harga dibagi menjadi tiga yaitu harga untuk pelanggan tetap yang telah diberi 
kepercayaan oleh pelaku usaha dan telah menjalin kerjasama dalam proses 
pemasaran, harga untuk konsumen yang membeli dalam jumlah banyak 
diberikan supaya konsumen kembali lagi membeli produk kerajinan aluminium 
ditempat yang sama, jika hubungan ini terjalin secara terus menerus maka 
pelaku usaha akan memperoleh pelanggan baru, dan harga untuk konsumen 
biasa yang membeli hanya untuk sekali transaksi saja. Para pelaku usaha harus 
pintar dalam menetapkan harga, agar konsumen tidak berpaling ke pelaku 
usaha yang lain.  
Seperti pengrajin aluminium di Desa Tanjung Atap Barat, untuk  
mempertahankan pelanggan tetapnya mereka melakukan strategi dalam 
sistem pembayaran yang mudah bagi pelanggannya. Para pengrajin 
memberlakukan sistem pembayaran dengan cara pelanggan mengambil 
produk terlebih dahulu kepada pengrajin dengan memberikan uang muka 
terlebih dahulu, selanjutnya jika produk laku terjual pelanggan akan 
membayarkan sisa uang yang kurang. Tempo pembayaran yang diberikan 
adalah dalam satu atau dua minggu akan dilunasi. 
Pentingnya untuk melakukan strategi promosi suatu produk kerajinan 
aluminium yang berasal dari Desa Tanjung Atap Barat ini diakui oleh para 
pelaku usaha itu sendiri, karena bagi mereka strategi dalam mempromosikan 
produk yang mereka hasilkan dapat membantu untuk menghabiskan stok 
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lama, mengurangi stok yang tersimpan di toko atau tempat usahanya serta 
memberikan informasi tentang produk yang dihasilkan. Strategi promosi 
lainnya yang dilakukan oleh pelaku usaha kerajinan aluminium di Desa Tanjung 
Atap Barat ini adalah dengan mengikuti pameran yang diadakan oleh 
Pemerintah Daerah Ogan Ilir. Mereka diikutsertakan sebagai perwakilan dari 
Desa Tanjung Atap Barat untuk memperkenalkan produk kerajinan khas dari 
desa tersebut.  
Selanjutnya strategi promosi yang dilakukan oleh pelaku usaha adalah 
dengan melakukan penjualan personal, penjualan personal merupakan 
kegiatan pelaku usaha untuk melakukan kontak langsung dengan para calon 
konsumen. Dengan kontak langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan atau 
interaksi yang positif antara pelaku usaha dengan calon konsumen. Kontak 
langsung ini akan dapat mempengaruhi secara lebih intensif para konsumen, 
karena dalam hal ini pelaku usaha dapat mengetahui keinginan dan selera 
konsumen serta gaya hidupnya, dan dengan demikian pelaku usaha dapat 
menyesuaikan cara pendekatan atau komunikasi dengan konsumen yang 
bersangkutan. Selain mempromosikan dengan cara mengikuti pameran 
maupun penjualan secara personal, hubungan baik yang terjalin di masyarakat 
mampu meningkatkna omset penjualan. Kotler dan Amstrong (2008: 168) 
hubungan masyarakat (public relation-PR) adalah membangun hubungan baik 
dengan berbagai masyarakat perusahaan dengan memperoleh publisitas yang 
diinginkan, membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani atau 
menghadapi rumor, cerita, dan kejadian tak menyenangkan. Menjaga nama 
baik suatu usaha merupakan salah satu strategi hubungan masyarakat agar 
usaha tersebut menarik perhatian. Selain itu juga hubungan masyarakat yang 
baik mampu mempertahankan hubungan dengan peminjam modal. Baik 
disengaja maupun tidak, melalui interaksi dapat dikatakan bahwa konsumen 
maupun pelanggan juga telah melakukan promosi, kepuasan atas produk yang 
dibeli, pelayanan baik yang diberikan oleh pelaku usaha akan sampai kepada 
orang lain dari mulut ke mulut, sehingga dapat mempengaruhi orang lain 
untuk membeli produk di tempat yang sama. 
Dalam memasarkan produk kerajinana aluminium para pelaku usaha di 
Desa Tanjung Atap Barat ini menggunakan  dua strategi saluran distribusi yaitu, 
strategi saluran distribusi secara langsung dan strategi saluran distribusi secara 
tidak langsung. Telah dijelaskan sebelumnya bahwa pelaku usaha kerajinan 
aluminium melakukan penjualan personal. Selain melakukan penjualan produk 
kerajinan aluminium di pasar atau tempat lainnya, pelaku usaha juga 
melakukan penjualan di tempat usaha mereka sendiri atau di rumah. Saluran 
distribusi tidak langsung merupakan saluran yang mencangkup satu atau lebih 
perantara. Para pelaku usaha menggunakan strategi saluran ini untuk 
menjangkau pasar yang jauh dan yang berada di luar desa atau kota. Pelaku 
usaha berusaha untuk mencari perantara sebanyak-banyaknya agar 
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pemenuhan produk kepada konsumen cepat tercapai. Untuk pemesanan 
produk dapat dilakukan melalui saluran telepon, kemudian pelaku usaha akan 
mengirim produk kerajinan aluminium kepada pelanggan yang telah diberi 
kepercayaan. 
Dalam melakukan pemasaran para pelaku usaha harus mempunyai 
strategi persediaan produk, ini dilakukan agar pelanggan yang memesan 
produk kerajinan aluminium tidak lama menunggu produk. Jika pelaku usaha 
mempunyai persediaan produk maka proses pemasaran juga berlangsung 
lancar. Dengan adanya persediaan, perusahaan dapat memenuhi permintaan 
dari pelanggan maupun konsumen dalam memenuhi permintaan produk yang 
tidak pasti. Selain persediaan produk, dalam saluran distribusi ini transportasi 
menjadi bagian yang penting pada proses pemasaran. Strategi yang digunakan 
pelaku usaha kerajinana aluminium untuk mengantarkan produk kerajinan 
aluminium agar sampai kepada konsumen dengan menggunakan transportasi 
umum yang berada di desa dan bis antar provinsi yang melintas di jalan lintas 
timur. Sedangkan untuk kendaraan pribadi yaitu sepeda motor. Kendaraan 
umum biasanya digunakan ketika pemasaran produk ke tempat yang jauh 
sedangkan untuk tempat yang masih sekitaran desa masih dapat dijangkau 
dengan menggunakan kendaraan pribadi.  
Strategi pelayanan yang diberikan oleh pelaku usaha kerajinan aluminiun 
tersebut antara lain adalah dengan keramahan dan juga sopan santun. 
Membantu mengantar produk kerajinan aluminium ke dalam kendaraan 
pelanggan. Produk yang tertata dengan rapi serta kebersihan tempat, serta 
pengetahuan pelaku usaha terhadap produk kerajinan aluminium. Jaminan 
yang diberikan pelaku usaha apabila produk kerajinan aluminium tersebut 
rusak adalah dapat menggantinya dengan yang baru, kerusakan tersebut 
seperti tidak merembas atau bocor ketika digunakan dan tidak mudah patah. 
Pemanfaatan Jaringan Sosial Oleh Pelaku Usaha Kerajinan Aluminium 
Jaringan sosial menjadi sangat penting didalam masyarakat karena di 
dunia ini bisa dikatakan bahwa tidak ada manusia yang tidak menjadi bagian 
dari jaringan-jaringan hubungan sosial dari manusia lainnya. . Jaringan sosial 
dalam kehidupan ekonomi dianggap sebagai tindakan yang terlekat, seperti 
dapat dilihat dari interaksi dengan orang lain yang didasari dari kepercayaan. 
Kepercayaan itu sendiri akan menimbulkan rasa timbal balik yaitu saling 
mempercayai satu sama lain. Di dalam jaringan usaha kerajinan aluminium  di 
Desa Tanjung Atap Barat Kecamatan Tanjung Batu Kabupaten Ogan Ilir 
memiliki beberapa ikatan yaitu  pertama antara pengrajin dengan tenaga kerja, 
kedua pengrajin dengan pemasok bahan baku, ketiga pengrajin dan pengepul, 
keempat pengrajin dengan korporasi, kelima pengrajin dengan Pemerintah, 
keenam pengrajin dengan jasa transportasi (Bis) dan ketujuh pengrajin dengan 
konsumen/pelanggan. Masing-masing jaringan tersebut memiliki peran 
ISSN: 1410-8364 (Print) 
ISSN: 2503-3441 (Online) 
 
  
Hesti Aulia Ningsih, Mery Yanti,Yunindyawati 
Strategi Pemasaran Kerajinan Aluminium Dengan Memanfaatkan Jaringan Sosial 
    
   32 
tersendiri dengan adanya resiprositas serta keterlekatan yang terjalin didalam 
jaringan sosial. Resiprositas dan keterlekatan terjalin karena adanya interaksi 
secara terus menerus yang dilakukan oleh pelaku usaha dengan jaringan 
sosialnya yang didasari oleh kepercayaan, dimana kepercayaan itu akan terus 
menerus dilihat dan ditafsirkan sehingga menimbulkan suatu tindakan, cara 
seseorang terlekat dalam jaringan hubungan sosial akan menentukan 
banyaknya tindakan sosial. Ikatan yang terjalin antara jaringan berdasarkan 
kekeluargaan, pertemanan, saling mengenal secara pribadi, kepercayaan, 
saling tolong menolong, kesamaan tempat tinggal dan saling membutuhkan. 
Jaringan sosial dalam bisnis dapat diartikan sebagai kerja sama dalam bisnis di 
antara orang-orang yang memiliki hubungan-hubungan sosial, seperti keluarga, 
kerabat, serta teman atau rekan. Jaringan sosial merupakan suatu jaringan tipe 
khusus, dimana “ikatan” yang menghubungkan satu titik ke titik lain dalam 
jaringan adalah hubungan sosial. Hubungan ini diikat dengan kepercayaan, 
boleh dalam bentuk strategik boleh pula dalam bentuk moralistik. Jaringan 
sosial tidak hanya beranggotakan pada satu individu, namun dapat juga berupa 
sekumpulan orang, dalam penelitian ini ikatan pada pelaku usaha terjalin 
secara individu, instansi seperti korporasi dan juga pemerintah. Jaringan sosial 
memiliki keteraturan-keteraturan sehingga terbentuknya jaringan bukan 
secara acak melainkan secara teratur, manusia dapat membuat jaringan atau 
terlibat dalam sebuah jaringan sesuai dengan kebutuhan dan kondisi ruang 
dan waktu. 
Intensitas adalah jaringan sosial dimana individu dipersiapkan untuk 
memiliki tanggung jawab atau memiliki kebebasan untuk mengeskpresikan 
haknya dalam hubungannya dengan orang lain. Intensitas antara pengrajin 
dengan tenaga kerjanya terjalin sangat sering, hal ini dapat dilihat dari proses 
produksi kerajinan aluminium yang dilakukan di rumah pengrajin itu sendiri 
sehingga para pengrajin dapat melakukan pengontrolan setiap hari terhadap 
kinerja tenaga kerjanya. Intensitas selanjutnya antara pengrajin dengan 
pemasok bahan baku. Intensitas yang terjalin dikatakan sering karena 
pengrajin dapat membeli bahan baku kerajinana aluminium kapan saja, karena 
pedagang khusus bahan baku kerajinan aluminium berada di desa tersebut. 
Dalam tiap minggu pengrajin dapat membeli kerajinan aluminium, ini 
dikarenakan biasanya pengrajin membeli bahan baku dalam jumlah yang 
sedikit, jadi ketika bahan baku habis pengrajin langsung membelinya. 
Kemudian Intensitas antara pengrajin dengan pengepul. Pengepul merupakan 
bagian dari jaringan sosial yang mempunyai peran yang besar dalam 
menjembatani antara pengrain dengan konsumen. Intensitas yang terjalin 
dikatakan sering, dapat dilihat dari dalam satu minggu pengepul melakukan 
permintaan produk kepada pengrajin. Intensitas antara pengrajin dengan 
korporasi. Korporasi dalam penelitian ini adalah pihak yang memberikan 
pinjaman modal terhadap pengrajin aluminium. Informan DN yang menjalin 
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kerjasama dengan pihak PT. Pertamina intensitasnya jarang, walaupun adanya 
bantuan pinjaman modal yang diberikan PT. Pertamina kepada informan DN, 
namun kewajiban DN untuk membayar pinjaman tersebut setiap bulannya 
hanya melalui transfer ke rekening Bank menyebabkan komunikasi pun jarang 
terjadi. Intensitas selanjutnya adalah intensitas yang terjalin antara pengrajin 
dengan Pemerintah Daerah yang dapat dibilang jarang, karena kerjasama yang 
terjalin hanya pada saat pihak pemerintah mengadakan event-event seperti 
pameran, serta tidak adanya kemauan pengrajin untuk meminjam modal 
terhadap pemerintah. Tingkat intensitas yang terjalin antara pelaku usaha 
dengan jasa transportasi ini sangat sering karena dalam satu minggu pengrajin 
akan mengirimkan produk kerajinan aluminium ke daerah-daerah maupun 
kota jangkauan bis tersebut. Pada penelitian ini intensitas dapat dilihat dari 
proses pemesan produk kerajinan aluminium pada pengrajin. Pelanggan tetap 
memesan produk kerajinan aluminium setidaknya dalam satu minggu sekali, 
hal ini dapat dikatakan bahwa intensitas yang terjalin sangat sering. Sedangkan 
untuk konsumen biasa intensitas terjalin jarang karena komunikasi yang 
berlangsug hanya sekali. 
Sumber daya dalam penelitian ini adalah sumber daya manusia dan 
sumber daya modal.  Sumber daya manusia adalah segala kegiatan manusia 
baik fisik maupun rohani yang ditunjukan untuk kegiatan produksi. Sedangkan 
sumber daya modal adalah sumber daya yang dibuat oleh manusia baik berupa 
uang maupun produk yang dapat digunakan dalam membantu proses kegiatan 
produksi. Sumber daya manusia dapat dilihat pada kerajinan aluminium yang 
berada di Desa Tanjung Atap Barat, seperti pada pengrajin dan tenaga kerja. 
Pengrajin dan tenaga kerja memiiki keahlian dalam pembuatan kerajinan 
aluminium yang belum tentu dapat dilakukan oleh semua orang. . Selain 
sumber daya manusia, sumber daya modal juga sangat penting seperti modal 
usaha berupa uang, modal produk seperti rumah dan modal nyata yaitu 
peralatan yang digunakan untuk membuat produk kerajinan aluminium. 
Rantai distribusi yang dilakukan pelau usaha adalah Pertama-tama 
pengrajin membeli bahan baku dari supplier yang berada di Desa Tanjung Atap 
atau Desa Tanjung Atap Barat, biasanya pengrajin akan langsung datang ke 
toko pemasok bahan baku. Setelah memiliki bahan baku kemudian pengrajin 
meminta bantuan tenaga kerjanya untuk mengolah bahan baku tersebut 
menjadi produk kerajinan aluminium siap pakai. Bagi pengrajin yang tidak 
mempunyai tenaga kerja, maka mereka akan mengerjakan sendiri bahan baku 
tersebut sehingga menjadi produk kerajinan aluminium yang siap untuk 
dipasarkan. Distribusi yang diterapkan pada kerajinan aluminium di Desa 
Tanjung Atap Barat ini menggunakan penyalur terutama pengecer sebanyak-
banyaknya untuk mendekati para konsumen. Usaha ini dimaksudkan untuk 
mempercepat pemenuhan kebutuhan konsumen, semakin cepat para 
konsumen terpenuhi kebutuhannya maka semakin cepat pula terpenuhi 
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kepuasannya. Pada penelitian ini sulitnya para pelaku usaha untuk 
mendistribusikan produk kerajinan aluminium ke daerah-daerah lainnya 
karena kurangnya informasi yang pelaku usaha dapatkan untuk menentukan 
pasar sasaran. Namun distribusi yang timpang ini menimbulkan kompetisi, 
kompetisi yang dilakukan pelaku usaha adalah dengan melakukan pemasaran 
langsung ke daerah-daerah yang belum banyak mendapat pasokan produk 
kerajinan aluminium. Pemasara langsung ini dilakukan untuk mengetahui 
keinginan dan selera konsumen di daerah tersebut serta mengetahui pasar 
sasaran yang tepat. 
 
KESIMPULAN 
Kerajinan aluminium diperkirakan telah ada pada tahun 1960, kerajinan 
ini telah berlangsung secara turun temurun. Lama usaha yang digeluti ± 5-50 
tahun dan status kepemilikian dari usaha ini adalah milik sendiri. Modal yang 
diperoleh berasal dari modal pribadi, pinjaman sanak keluarga, sesama pelaku 
usaha dan perusahaan/korporasi. Lokasi penjualan bahan baku terdapat di 
dalam desa. Produk yang dihasilkan seperti kukusan, panci, berbagai macam 
cetakan makanan, rantang, kuali, berbagai macam saringan, alat 
pemanggangan, tutup makanan, bak karet, oven dan lainnya. Perkembangan 
usaha dalam satu tahun terakhir mengalami penurunan permintaan yang 
berakibat pada penurunan jumlah pendapatan para pelaku usaha. 
Strategi pemasaran kerajinan aluminium dengan memanfaatkan jaringan 
sosial adalah dengan menggunakan strategi  marketing mix yang dikenal 
dengan istilah 4P yaitu ( product, price, promotion and place). Strategi Product 
atau produk adalah dengan melakukan pengembangan produk, keunggulan 
kualitas produk. Strategi price atau harga adalah dengan penetapan harga yang 
dihitung dari biaya pembelian bahan baku, tingkat kesulitan pembuatan 
produk, ukuran produk, ketebalan aluminium dan persentase keuntungan. 
Adanya perbedaan harga jual untuk pelanggan tetap, konsumen yang membeli 
dengan jumlah yang banyak dan untuk konsumen biasa. Sistem pembayaran 
menyicil dan tunai. Strategi promotion atau promosi dilakukan dengan cara 
mengikuti pameran, penjualan personal serta hubungan masyarakat. Strategi 
Place atau tempat dengan menggunakan dua jenis saluran yaitu saluran 
distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. Lokasi pemasaran 
adalah rumah dan pasar serta pelayanan yang baik. Jaringan yang digunakan 
oleh pelaku usaha kerajinan aluminium adalah tenaga kerja, pemasok bahan 
baku, pengepul, Pemerintah Daerah, jasa transportasi dan konsumen atau 
pelanggan. Jaringan ini timbul atas dasar kekeluargaan, pertemanan, saling 
mengenal secara pribadi, kepercayaan, saling tolong menolong, kesamaan 
tempat tinggal dan saling membutuhkan. Jaringan yang bersifat horizontal 
dalam jaringan usaha ini yaitu hubungan kekerabatan (istri, anak, cucu, paman, 
dll) tetangga dan teman dekat, sedangkan jaringan yang bersifat vertikal yaitu 
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berdasarkan hubungan kerja dan berorientasi pada untung rugi. Jaringan 
memiliki ikatan erat sampai tidak erat, ikatan erat dapat dilihat dari adanya 
hubungan baik serta kerja sama pelaku usaha dengan jaringan, ikatan tidak 
erat dapat dilihat dari tidak adanya kerja sama yang dilakukan pelaku usaha. 
Jaringan inilah yang membantu pelaku usaha dalam mempertahankan serta 
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